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INTRODUCTION 


Le commcrcc est l’une des anciennes et des plus importantes inventions de l’homme .Pour 
certain c’est l’une des origines de la civilisation. Au tout debut le commerce ćtait plus un 
echange dans le cadre du voisinage, puis petit a petit c’est etendu a travers d’autres regions, 
d’autres zones geographiques, et maintenant dans le monde entier avec des valeurs 
d’echanges qui n’ont cesse d’evoluer au fil de temps. A fin d’ameliorer les moyens d’achats et 
de ventes. 

Ces deux dernieres decennies on assiste l’essor d’internet, cette revolution n’est pas sans 
consequence dans les habitudes et les facons de faire de plusieurs secteurs d’activites. 
Notamment dans le secteur du commerce, dans le but de simplifier les echanges entre 
individus, on voit naitre un nouveau mode d’echange : Le commerce electronique ou e- 
commerce. D'apres la FEVAD (Federation du e-commerce et de la vente a distance) , en 
France le commerce electronique a rapporte plus 90 milliards d’euros de chiffre d’affaire en 
2018, contre 81,7 milliard d’euro en 2017 . Ces chififes traduisent le dynamisme de la vente 
en ligne et sont estimes a 100 milliard d’euro pour l’annee 2019 selon le meme organisme. 
Cette croissance ne touche pas que la France. Le marche en ligne est a 58 % de penetration 
de consommateurs en ligne en Europe, egalement les Etats-Unis qui ne restent pas en marge 
de cette revolution avec 70 % de consommateurs en ligne en 2017 d’apres ecommercemag.fr 

Fort de ces constats nous pouvons dire que le commerce en ligne occupe une place capitale 
dans l’avenir du negoce. 

Dans le cadre de notre dossier nous nous sommes penches sur le e-commerce. Cette 
revolution commerciale qui repond aux епјеих futurs en matiere de simplifications des 
echanges entre individus et entreprises, mondialisation, ouverture sur l’exterieur, et croissance 
economique. Quand bien meme il prćsente de nombreux avantages, la question revient 
toujours sur la digitalisation du commerce, est-elle sans consćquence pour le commerce a 
proximitć ? Quelles en sont ces effets sur le consommateur? Qui semble la privilćgier de plus 
en plus en plus au dćtriment du commerce de proximitć, et quand est- il du vendeur, quelle 
est l’impacte de cette mutation sur son activitć ? 

Nous avons choisir particulićrement ce sujet car c’est un sujet incontournable de l’actualitć 


tout comme celui du numerique, et il rentre dans notre secteur d’etudes (economie et la 
gestion), nous souhaitons avoir plus de connaissance sur son histoire, son deroulement afin 
d’envisager une possible evolution de carriere dans ce domaine. 

Pendant nos recherches nous avons ete emmene a definir ce que c’est que le commerce en 
ligne, comment a t- il evolue a travers le temps, quels sont ses avantages et ses inconvenients 
pour les agents ćconomiques, quelle est son impact sur le commerce physique ? 

En esperant etre a la hauteur de vos attentes nous vous souhaitons une bonne lecture. 


PARTIE I 


HISTORICITE 


Le commerce electronique est une forme de commerce qui a ete invente, tout comme son 
predćcesseur le commerce traditionnel, suite a une rćorganisation des modes de 
consommation avec la grande distribution pour satisfaire les besoins de l’homme. 

La grande distribution distribue tout type de produits: aliments surgelćs, vetements, 
tćlćvisions, affaires des sport, etc... et propose tout type de services tels que l’ćpicerie, la 
boucherie, la droguerie. 

Par commerce ćlectronique, On comprend facilement que c’est une activitć ćconomique 
d'achat et de vente des biens et des services par Г intermćdiaire d’intemet. 

Le site « dćfinition marketing » dćfinit le commerce ćlectronique comme « I’ensemble des 
transactions commerciales s’operant a distance par le biais d’interfaces electroniques et 
digitales.» 

En France le commerce ćlectronique est nć pendant les annćes 80, au moment des premićres 
transactions par minitel. C’est a la fin des annćes 90, avec l'augmentation du nombre 
d'ordinateurs et l'utilisation d'Intemet dans les familles francaiscs, que le commerce 
ćlectronique prend une autre toumure et ressemble un peu a ce que nous connaissons 
aujourd’hui. Au dćbut, ce n'ćtait pas facile ni intćressant, car le tćlćchargement des pages 
prenait beaucoup de temps et l'Intemet coutait trćs cher ćtant donnć qu'il ćtait limitć en 
quantitć. 



C'est en 1997 que beaucoup de personnes ont eu enfin acces a un Internet illimite pour 195 
francs grace a l'offre de la Lyonnaise des Eaux. Ceci augmentant les transactions entre les 
entreprises et les particuliers ce qui mene a la creation des premiers sites marchands comme la 
Redoute qui disposait deja d'une interface sur minitel. Ces achats par internet etaient рауе a la 
livraison. C'est en 1998 que le paiement en ligne est cree grace a l'innovation du concurrent 
« 3 suisses. » 

Le commerce electronique ne s'est pas arrete sur le pret-a-porter mais il a continue dans tout 
c'est qui est a vendre. Le tourisme est egalement conceme, en 1995 Nouvelles Erontieres a 
lance le тоуеп de creer son voyage par le site web.Il s'est egalement cree la possibilite de la 
revente des billets d'avions invendu aux encheres. 


Voyant son succes, differentes entreprises ont vite compris qu'il etait temps d’aller de l’avant et 
de crćer un site de vente pour rester dans la competition. Comme resultat aujourd’hui on 
trouve toutes les activites commerciales sur internet. D'ailleurs selon Bill Gates « Montre аих 
gens les problemes puis montre-leur les solutions: Ils seront incites a agir » 

L'arrivee du e-commerce 


Proliferation des cartes 
de credit et des guichets 
automatique des banques 
permettant le paiement en ligne 


Les sites vitnnes s'installent en masse 
sur internet gržce aux URL personnalisžes. 
paiement secunse en ligne apparait ainsi 
que les site de paiement en ligne comme 
Paypal. tous les secteurs d'activites difterents 
s'y mettent Le e-commerce se veut de plus 
en plus important sur la toile 


Alentours des 
annees 1970 


Annees 

1980 


Annees 

1990 


AnnAes 2000 


Le e-commerce conceme 
les transactions eiectroniques 
et les echanges de donnees 
informatigues entre societe 


Intemet rentre petit a petit dans 
les foyers. les adresses securisees 
HTTP apparaissent ainsi que les 
connexions haut debit. le commerce 
en ligne s'installe 


(Schemas par wordpress.com) 


EVOLUTION DE L’E-COMMERCE 


Le commerce electronique n’a pas ete un succes immediat, comme on le voit aujourd’hui. 
L'absence de regles et de securite freinait les transactions commerciales. Les consommateurs 
craignaient de s’engager dans cette nouvelle invention sans en connaitre les consequences. 
L'autre obstacle du commerce electronique a ete la langue. Au debut tout etait en anglais, 
donc les internautes qui ne connaissaient pas cette langue ne pouvaient pas surfer sur Internet 
comme ils le souhaitaient. 







С' est apres la mise en place du paiement securise en ligne que le commerce electronique 
solidifie ses bases et s’installe dans l’esprit des consommateurs, ceux ci ont de plus en plus 
confiance et comme rćsultat il у a d’ avantages d’achats. La croissance du nombres des sites 
e-commerce est liće a une indćniable augmentation du chiffres d'affaires, due a cette 
confiance des consommateurs. 

La premićre transaction a distance par carte bancaire en utilisant un systćme de paiement 
sćcurisć date de 1994, elle a ćtć effectuće par Phil Brandenberger qui a achetć un album de 
Sting a 12,48 $. Toujours en 1994 , « Pizza Hut » a lancć son premier systćme de commande 
et de paiement en ligne, et c'est en 1995 que Amazon, Ebay et Dell ont ouvert leurs sites qui 
ont rendu cćlćbre ce modćle ćconomique. 

Sans doute la confrontation du commerce ćlectronique au commerce traditionnel n’a pas ćtć 
facile. Beaucoup de consommateurs prćfćrent aller dans les magasins pour pouvoir toucher, 
comparer les produits et demander le cas ćchćant l'avis du vendeur autrement dit, le contact 
humain reste prćsent et est apprćcić par la clientćle. 

Une nouvelle concurrence et la progression du nombre de sites 

Les supermarchćs et les hypermarchćs devenaient de plus en plus nombreux en France mais 
la croissance rćelle des ventes de la grande distribution commen^ait a devenir plus faible, 
comme le montre les chiffres entre 2002 et 2005. Cette croissance est passće en volume de 
+ 1,4% en 2002 a +0,1% en 2005 suite a la concurrence du commerce ćlectronique. Ceux ci 
sont donc obligćs de dćfendre leurs parts du marchć en ćvoluant vers «le drive». 

Selon le site « dćfinitions-Markcting » Le terme de « drive » dćsigne gćnćralement un point 
de retrait de biens ou de marchandises au sein duquel le client prend livraison de ses articles 
directement ou a proximitć de son vćhicule. Auparavant les consommateur doivent 
commander leurs produits sur Internet puis passer les prendre. 

Le choix du drive est une vćritable opportunitć de croissance. Pour qu'il rćussisse, il faut un 
site web bien organisć aux yeux du consommateur. Car si le client choisit ce mode c'est pour 
ćviter la fatigue des courses. Ce systćme n'est pas seulement pour les grandes distributions 
mais aussi est utilisć par des enseignes spćcialisćes. 

Exemple : Philippe Schneider, gćrant de Bureau Vallće, a dćclarć que « cela leur permet de 
toucher une clientele qui preferait jusque Id effectuer leurs achats par correspondance, plutot 
que de se rendre en magasin, principalement par manque de temps. Leur offre Drive offre des 



des reponses d ces professionnels qui gardent la liberte de commander sur Internet mais 
peuvent realiser de substantielles economies en allant eux-memes chercher leurs produits. » 

II est vrai qu'avec tous les avantages du commerce electronique par rapport au commerce 
traditionnel, celui-la allait devenir un concurrent dangereux. Le commerce sur Intemet se 
manifesta dans la mesure ou ni le temps ni l'espace pourraient l’arreter. II permettait au 
consommateur et au vendeur d'acheter et de vendre des produits quelque soit l'heure d’un cote 
a l'autre de la planete. II ćliminait les couts lies aux locaux, les couts lies au personnel jusqu'a 
faire disparaitre de nombreux circuits de distribution ou de les pousser a modifier leur modes 
de distributions. 

Si le commerce ćlectronique s'est dćveloppć autant c'est qu'il est lić a la vitesse de la 
technologie. On ne peut pas ignorer que le commerce ćlectronique ne serait pas ce qu’il est 
aujourd’hui si c'est n'est grace a l'Internet, au dćveloppement des tćlćphones portables, des 
tablettes et des ordinateurs. C'est a la fois lić aux comportements des consommateurs qui 
s'approprient cette ćvolution du commerce et s'adaptent aux nouvelles technologies. Ils ont 
pris l’habitude d'utiliser les services en ligne pour certaines activitćs dans leur vie 
quotidiennes comme gćrer leur compte bancaire, rćserver un billet d'avion; rechercher des 
produits en ligne avant d’aller en magasin. En effet on remarque que le dćveloppement des 
nouvelles technologies ainsi que la facilitć des sites marchands a prćsenter leur produit au 
consommateurs offre plus d’avantages que dans les magasins. L'un des avantages du e- 
commerce contre le commerce traditionnel est sa souplesse de propositions des prix qui 
ćvoluent rapidement avec des rabais, des promotions, des codes de rćduction qu'on ne peut 
pas trouver dans les magasins. Un autre avantage est dans la plus grande facilitć des 
comparaisons entre produits et entre sites marchands partout dans le monde suite a une 
mondialisation des ćchanges commerciaux. 

Le bilan de la federation du e-commerce et de vente a distance (Fevad), dit « en 2018, 90 
milliards d’Euros ont ete depenses par les frangais sur internet. La creation de sites 
marchcinds se poursuit avec une augmentation de 12,6% sur un an soit 21 800 sites 
supplementaires et pres de 200 000 sites marchands actifs. Comme prevu, la barre des 90 
milliards d’euros de ventes sur internet a ete franchie en 2018. » 



Се graphique montre l’evolution du chiffre d'affaires du e-commerce en France de 2005 a 
2018. On peut voir que dans les cinq dernieres annees le chiffre d'ciffaires ne cesse 
d’augmenter rapidement. (Statista 2019) 


De поиуеаих mode de distribution 

Le commerce electronique a cree de nombreuses facons d’acheter et de vendre facilement 
sans obligation d’etre un commer^ant. Par exemple le M-commerce, Le F-commerce ou le 
S-commerce (le commerce sur des reseaux sociaux) en sachant qu' aujourd’hui c'est tres 
simple de faire ses achats en passant par Facebook ou Instagram. 

Wikipedia definit « Le m-commerce ou commerce mobile, correspond a l’utilisation de 
technologies sans fil, et plus particulierement de la telephonie mobile, afin d’effectuer des 
achats. II regroupe l’ensemble des applications commerciales liees aux terminaux mobiles et 
effectuees le plus souvent en situation de mobilite. » Si le nombre d’utilisateurs de tćlephones 
portables est de 51,4 millions de personnes en France avec les chiffres qu'on trouve sur 
Statista, on peut alors imaginer combien des personnes l'utilisent dans le monde. Avec 
l’avenement des reseaux sociaux , des applications mobiles, notre societe est de plus en plus 
connectee et digitalisee, le telephone mobile est devenu un outil tres essentiel de notre vie. II 
nous permet de satisfaire nos besoins, de naviguer sur nos sites preferćs, de rćaliser nos 
achats dans un clic. 

Comme on l'a dćja dit l'homme a changć son comportement, ses habitudes ont changćes et 
donc c’est normal que ses mćthodes d’achats changent. En 5 ans le nombre d’achats annuel par 






personne a double! L'annee derniere plus de 80% des fran?ais ages de 25 a 39 ans ont declare 
avoir achete des produits en ligne , ils ont tendance a acheter sur leur telephone. 
L’amelioration des services favorisent les transactions, c'est rapide et pratique. Un 
consommateur est toujours a la recherche de moyens d’acheter sans depenser autant, et 
aujourd’hui avec toutes les applications mobiles sur le marche c’est possible. La 
multiplication des avantages, les offires d'abonnements , les livraisons gratuites et toutes les 
promotions d'anniversaires ou black friday les poussent a s’equiper dans les meilleurs 
conditions. 

Quelques chiffres important: 

• la France compte 37,5 millions d’acheteurs en ligne dont 12,1 millions depuis leur 
mobile selon Forbes. 

• En 2017, 505 millions de colis expedies soit +10,5% 

• En 2018, 182 000 sites marchands actifs 

• 28% des consommateurs envisagent des achats groupes en ligne directement aupres 
des producteurs 

Augmentation des risgues. 

Le commerce mobile donne egalement l’opportunite aux consommateurs de revendre ce 
qu’ils n’utilisent plus et a en tirer des benefices. Prenons l'exemple sur les applications comme 
Le Boncoin, Vinted et autres. Cependant plus il у a des moyens d'acheter, plus il у a d' 
arnaques, de contrefa?ons, d' escroqueries, d'erreurs, et plus c'est difficile a controler. Simple 
exemple qu’on trouve dans le joumal le Figaro du 15/12/2017 , « Pres de 500 clients de 
Cdiscount sont victimes d'une arnacjue du au Phishing. » 

« Le phishing est une technique utilisee par des fraudeurs pour obtenir des renseignements 
personnels dans le but de perpetrer une usurpation d’identite » definition par Wikipedia. 
L' arnaqueur pretend etre la banque de la victime et lui demande ses coordonnees bancaires 
pour ensuite s'emparer de son identite. 

C'est le cas de notre exemple, Le porte-parole au Figaro a confie que « 491 d’entre eux sont 
tombes dans le piege. Apres avoir derobe leurs numeros de cartes bancaires, les voleurs ont 
procede a des achats sur le site de vente en ligne. Le montant du prejudice est eleve: pres de 
350000 euros. » 



Le commerce electronigue contrdle 

Pour controler ces risques, en 2000 le centre de surveillance du commerce a ete cree. II est 
constitue de cyber enqueteurs qui surveillent les sites marchands. II у a aussi les regles de 
l’UE en matiere de protection des consommateurs. Le professionnel qui exploite un site e- 
commerce doit obligatoirement indiquer les mentions legales consultables par les 
consommateurs sur son sites. Ceux ci permettent aux consommateurs d’identifier le 
professionnel qui exploite le site e-commerce. 

On trouve les informations suivantes: 

• pour un entrepreneur individuel: nom, prenom, domicile. 

• pour une societe: raison sociale . forme juridique, adresse de l'etablissement ou du 
siege social (et non pas une simple boite postale), montant du capital social. 

• adresse de courrier electronique et numero de telephone. 

• pour une activite commerciale: numero d’inscription au registre du commerce et des 
societćs (RCS). numero individuel d’identification fiscale numero de la TVA 
intracommunautaire. 

• pour une activite artisanale: numero d’immatriculation au repertoire des metiers (RM). 

• pour une profession reglementee: reference aux regles professionnelles applicables et 
au titre professionnel. 

• nom et adresse de l'autorite ayant delivre l'autorisation d’exercer quand celle-ci est 
necessaire. 

• nom du directeur de la publication et coordonnees de l’hebergeur du site (nom, 
denomination ou raison sociale, adresse et numero de telephone). 

• pour un site marchand, conditions generales de vente (CGV): prix (exprime en euros 
et TTC), frais et date de livraison, modalites de paiement, service apres-vente, droit de 
retractation, duree de l'offre, cout de la technique de communication a distance. 

Avant de deposer ou lire un cookie, afin d’obtenir des informations sur le profil de 
Tutilisateur ou pour mener des operations de publicite ciblee, les editeurs de sites ou 
d’applications doivent: 

• infonner les internautes de la finalite des cookies. 

• obtenir leur consentement(13 mois maximum). 

• fournir aux internautes un тоуеп de les refuser. 




Passer un achat en ligne peut etre considere comme conclure un contrat a distance. Le code 
civil prevoit quelques etapes avant de passer un achat en ligne. 

• Le le clic pennet de valider la commande. Un recapitulatif de la commande est 
propose et, a ce niveau, il doit etre possible de modifier la commande. 

• Le 2eme clic permet de confirmer dćfmitivement la commande, il s’agit donc de 
l’acceptation de l’offre. II doit etre indique de maniere claire et lisible la mention 
suivante: «commande avec obligation de paiement» ou une formule equivalente. 

• Le tarif et le choix de livraison sont indispensable. 

Le consommateur dispose egalement d’un droit de retractation de 14 jours suite a sa 
commande en ligne. Au cas ou le droit de retractation n’est pas applicable (uniquement 
possible dans les cas specifiques prevus par l’article duL121-21-8 Code de la 
consommation), cela doit etre indiquć sur le site e-commerce et le professionnel doit etre en 
mesure de justifier que le client en soit informć. 


PARTIE 2 

LES AVANTAGES DU E-COMMERCE 


Dans cette partie nous verrons en quoi est ce que le e-Commerce peut etre bćnćfique, pour le 
consommateur et puis pour les vendeurs. 

Les avantages pour les consommateurs 

Ce qui favorise le dćveloppement du e-commerce c’est son cotć pratique pour le 
consommateur. Cela ce traduit par : 

Gain dejemps 

Grace au commerce par intemet on peut acheter ou vendre n’importe l’endroit ou l’on se 
trouve, a tout moment, que ce soit pendant notre pause dćjeuner, ou encore pendant un temps 
de latence par exemple dans une gare, un aćroport... l’essentiel est d’avoir internet. Ainsi 
nous pouvons ćviter les fils d’attentes interminables dans les boutiques. 

Lafortedisponibilite 

L’un des points fort de l’e-commerce rćside dans la forte disponibilitć des sites avec la 







possibilite de commande 24H/24, 7jours/ 7. Ce qui arrange les menages qui peuvent des lors 
effectuer leurs courses avec des horaires en adequations avec leur quotidiens parfois charges. 
Pour acheter un article sur internet pas besoin d’attendre l’heure d’ouverture de la boutique. 

Mus.gmndesvitrin 

Sur intemet on peut voir des produits plus originaux, introuvable en magasin, on a une large 
vitrine de choix, car on a acces a tous les sites du mondes, une ouverture culturelle sans 
limites. De la France on peut par exemple acheter un article aux Etats-Unis en toute 
сопПапсе et se faire livrer a son domicile. Selon enquete sur alioze.com il existe en ce 
moments plus de 1,60 milliard de sites web dans le monde 

D.^..pjđx..pMsJ^&resMMs 

En plus des larges gamrnes de choix, on peut aussi comparer les prix graces a des 
comparateurs de prix en ligne. Les marches etant tres competitifs, les prix tendent don a 
baisser. Sans oublier les promotions permanentes ou encore les promotions annuelles telles 
que le black Friday, le French day. On peut faire de bonne affaire. 

L’accesA.W 

En ligne nous avons des informations plus detaillees sur produits, les notices completes mais 
surtout l’avis des autres consommateurs qui ont deja experimente le produit .Des critiques 
positives ou negatives ou des recommandations, ces temoignages peuvent produire des effets 
dissuasifs ou encouragent au sujet du produit. C’est pour cela qu’ai ne le concept des etoiles, 
plus le produit est apprecier plus il est etoile. D’apres Forbes 90 pourcent des gens qui 
achetent sur Amazon ne commandent pas un article avec moins de 3 etoiles. 

Le тш.АејаЈтШ.ШШп^ 

Les achats sur intemet sont suivis par l’acheteur, il peut donc savoir a quelles etapes se trouve 
son produit jusqu'a l’acheminement. Le client est alerte a tout moment de tout risque de 
retard et d’imprevus de demieres minutes afin que les dispositions qui s’imposent soient 
prises. 

Grace au commerce en ligne nous pouvons economiser sur l’utilisation de l’essence, eviter 
alors les emissions de gaz. 









Les avantages pour les vendeurs 


Лицтешег su clientefe 

Le commerce en ligne permet aux vendeurs possedant deja un magasin physique d’accroitre 
le nombre de leurs frequentations. D’apres une enquete d’Oxatis «80% des entreprises qui 
gerent a la fois un site e-commerce et un magasin traditionnel constatent un impact positif.» 

Unmarchesans. ХшШШКев 

Le marche par internet otfre la possibilite au producteur, vendeur d’etendre sa porte, au-dela 
de sa region, son pays au marche intemational. 

Augmenter lu rentahilite de l'entreprise 

Le commerce en ligne a bien fait ses preuves ces demiers annees sur l’augmentions des 
chiffres d’affaires des entreprises, cela s’explique par le fait que le commerce en ligne est 
ouvert 24H/24 tous les jours de la semaine, ce qui favorise un accroissement de produits 
vendus par rapport a une boutique physique. D’apres une etude menee par Oxatis, Emst & 
Young, la FEVAD sur 1 908 e-Commergants. On obtient les donnees suivantes 

Rentabilite des sites e-commerce 

+ 20pp 


53% 



Augmenterlaper^^^ 

Avec le commerce en ligne le vendeur a la possibilite d’optimiser sa boutique, ameliorer ses 
design; augmenter sa rentabilite. Tout 9 a grace a la quantite d’information qu’il va recolter 
sur ses cbents, par exemple les pages qu’ils consultent regulierement, les produits qu’ils 
achetent, a qu’elle endroit ils quittent la page ? Quelles sont les promotions qui augmentent 
les ventes ? Lorsqu’il recueil ses donnees il peut s’en servir pour parfais son activite. 













DispMez.des_mQyms^aMMiQmtion 

Sur votre sites marchand vous pourriez disposez d’avis favorables ou non que vous laissent 
vos clients. A partir ceux -ci vous pourriez savoir ou’ concentrer vos efforts pour vous 
ameliorer. De plus, vous eviterez de depenser de l’argent dans une enquete de satisfaction de 
clients. 

Les avantages de la vente en ligne sont multiples, En 2017, 65% des c-commcrcants 
interroges pouvaient constater un impact sur leur boutique physique. En 2018, cette part passe 
a 80%. Information disponible sur:« e commerce-nation.fr » 
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Cllentćle mieux 
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LES LIMITES DU E-COMMERCE 


Pour le consommateur 
LadematenalisationAu.M.Qduits_ 

L’acheteur a acces au produit qu’apres reception de celui-ci, il ne peut toucher, ni voir de 
fagon palabre l’article qu’il achete. Bien qu’ayant l’avis des autres consommateurs qui ont 
experimente le produit, il se pose la question de savoir si ceux-ci n’ont pas ete prealablement 
fdtres. Ainsi l’acheteur n’as pas de certitude sur le produit qu’il achete. 


^т..4Жт$..шШЈ1шНшАе.1, 2 Mdui]ts..et..Mjeception. 

Contrairement au magasin physique l’article achete en ligne n’est pas immediatement re?u, il 
у a un decalage temporel entre l’achat et la reception. Le delai de reception part generalement 
de 24h a 30 jours avec la fameuse condition ‘’jours ouvrables ‘. Des lors la majorite les 
achats effectues en weekend ne seront regu qu’en semaine. 












La..protection.desdonnees 

L’un des problemes et non les moindres des achats en lignes reste la protection des donnees. 
En effets les achats en ligne sont en generale realises par paiement bancaire, imposant a 
l’acheteur de transmettre des informations personnelles qui peuvent faire l’objet de piratages 
informatiques. On est a jamais assurće a lOOpourcent d’un site, quelque soit sa popularite il 
peut toujours у avoir des pirates informatiques. Neanmoins il est indispensable de vćrificr 
avant paiement bancaire que le site qu’on utilise est bien suivi du « https » pour savoir qu'il 
est verifć. 

&е8риМшМ$ЛЖ.ШШ1шЖМшшотта&о.п 

Lorsque vous allez sur un site de ventes en ligne, vos prćfćrences, les articles que vous mettez 
en favoris ou dans votre panier sont aussi enregistrćs par le site en question, C’est pourquoi 
quand vous naviguez sur la toile ces mćmes articles vous sont souvent proposćs dans but de 
vous les rappeler, pour vous inciter a les acheter. On peut se sentir harcelć par ces pubs 
parfois trop affichćs meme sur les rćseaux sociaux. 

Pour les vendeurs 
Huusse de сопшТРМе 

L’expansion des services en lignes, offre un large choix d’articles, qui a pour consćquence la 
hausse de concurrence. Ainsi les prix proposćs pour des articles de mćme qualitć seront 
presque identique sur la majoritć des sites qui le propose. Le vendeur en ligne est pour cela 
parfois contrains a faire des promotions pour attirer et conserver la clientćle sur son site. 

đUongezlesjoMMes 

Les boutiques en lignes sont ouvertes tous les jours de la semaine, 24H/24H, il faut par 
consćquent traiter les commandes recu au ffi du temps afin de raccourci le temps de 
livraison. Si la boutique en ligne ne demande pas nombreux vendeurs, elle exige nćanmoins 
des travailleurs avec des journćes plus chargćes que ceux d’une boutique physique. 

LestockagedesMQwhMdises 

Le stockage de marchandises est parfois difficile pour pour le vendeur, il doit disposer 
d’espace suffisant de conserver ces marchandises avant livraison. 

Lescompetencesdi'gtoles^esJmpwMntes 

Face a la recrudescence des sites, le vendeur ou dćtenteurs d’une boutique en ligne a 
nćcessairement besoin des compćtences digitales afin de communiquer de facon plus 










intelligentes, se demarquer et augmenter sa visibilite aupres de ses clients. 


PARTIE 3 

LE COMMERCE EN LIGNE EST-IL UNE MENACE POUR LES 

MAGASIN? 


II est vrai qu'aujourd'hui, nous vivons dans un monde ou la plupart des choses se font en ligne. 
Et c'est pour cela que le commerce electronique continue a se developper ainsi. Mais nous ne 
pensons pas que ce developpement va faire disparaitre la presence de magasins physiques. 
Au contraire celui la restera un gros concurrent du commerce traditionnel, et c’est possible 
que cette concurrence puisse meme conduire a une cooperation entre ces deux formes, ce qui 
est dans l’interet du consommateur au niveau de meilleur rapport qualite-prix. 

Depuis quelques annees apres la creation du commerce electronique, les tablo'ids n’arretent 
pas de dire que c'est la Пп du commerce traditionnel et pourtant c'est pas vrai. L'exemple le 
plus simple sera l'intention d’Amazon d'ouvrir 3000 boutiques d’ici 2021. Amazon est une 
entreprise de commerce electronique nord-americaine basće a Seattle. Elle est un des geants 
du Web, regroupes sous Гасгопуте GAFAM, aux cotes de Google, Apple, Facebook et 
Microsoft. Ces nouvelles strategies d’Amazon demontrent que le commerce physique, loin 
d’etre depasse, reste crucial pour developper ses ventes. 

Le commerce phvsigue ne disparaitra pas. 

Avec 340000 points de vente en France, le commerce de proximite se maintient contre la forte 
croissance du e-commerce. En effet 94% du chiffre d’affaire du commerce de dćtail est rćalise 
en magasins.Les ventes en magasins reprćsentent 415,5 milliards d’euros. 

Les consommateurs sont toujours a la recherche des avantages offerts par les diffćrents 
moyens de ventes (physiques ou virtuels) alin de satisfaire leurs besoins a moindre frais. Et 
donc, les entreprises sont incitćes a faire du mieux possible, pour pouvoir s'adapter aux 
comportements de leurs clients. Comme le rćvćlent la fćdćration du e-commerce et de la vente 
a distance (FEVAD), les sites web marchands contribuent a accroitre les ventes en magasins. 
En 2018, 33% des e-acheteurs ont profitć du retrait d’une commande dans un point relais, ou 
dans un magasin, pour у acheter d’autres produits. 

• ler point: la plupart des entreprises qui realisent plus de 80% de leur chiffres 






d'affaires par vente en ligne admettent que les points de vente physiques sont 
tres essentiel pour leurs activites. Comme le dit le president Fondateur de Zalando, 
Boris Saragaglia, « Nous avons observe dix points de croissance en plus sur les ventes 
(en ligne) dans les villes ou nous disposons de magasins » 

Pas seulement Zalando, mais aussi La Redoute qui est tres connue en matiere de 
grande distribution en ligne, alors qu'elle realise 90% de son chiffre d'affaires vient 
d’ouvrir son 5eme magasin a Montpellier. Coinme l’explique Sandrine Guichard, 
directrice maison & decoration du groupe La Redoute, dans une interview au JDN 
« Cette strategie de deploiement physique est benefique sur plusieurs aspects. Nos 
magasins permettent de faire toucher le produit, d’eviter la frustration de l'achat 
dematerialise et de creer du lien. Nos magasins incarnent la marque, nos vendeurs en 
sont les ambassadeurs. Enfin, nous offrons un site avec la meilleure experience 
utilisateur possible, mais ce canal parait parfois firoid pour certains clients. Le contact 
humain doit garder un role important dans le commerce. » 

2eme point: Certaines enseignes utilisent leur site web comme une vitrine des 
produits et promotions proposes en magasins. Ех : Stokomani, le magasin du 
destockage en France, developpe son implantation territoriale en ouvrant de nombreux 
points de vente chaque annee. Son site web ne presente que les offres du moment et ne 
propose pas de faire des commandes. Le web sert donc a attirer les clients dans les 
magasins. Une autre proposition d’attirer les clients est realisee par Bonobos, dans le 
domaine de l'habillement. Elle consiste a attirer les clients dans les magasins sans 
stock appeles « non store ». Apres les essayages , les achats se font en ligne depuis 
chez eux. 

3emes point: Pourtant la croissance de quelques ventes par le e-commerce se 
ralenti. D’apres une etude menee par Xcrli, le commerce en ligne de vin decroit. 
« Longtemps habitue a des taux de croissance record (ventes en hausse de plus de 30% 
par an en тоуеппе sur Internet entre 2008 et 2015),le marche s’est peu a peu 
essouffle. La faute a l’attenuation de l’effet nouveaute, a la banalisation de modeles de 
vente (box, ventes privees) et aux moindres creations d’entreprises. » 



La cooperation entre les deux formes de commerce 

Dans le commerce electronique, il у a un manque de contacts humains, de contacts 
sensoriels. De l'autre cote, le commerce traditionnel reconnait qu'il a tarde a prendre le virage 
du numeriques et que maintenant c'est le moment de combler ce retard. Les enseignes comme 
Carrefour, Fnac, Darty et Leclercl qui sont connues pour etre des grands distributeurs 
traditionnel, sont aujourd’hui dans le top 15 du commerce electronique. 

Comrne adaptation par le commerce traditionnel on peut citer le « click and collect», qui 
consiste a retirer dans un magasin un produit commande en ligne. Par ce systeme le 
consommateur est attire dans le magasin ou il retire sa commande et peut continuer par 
d'autres achats. Nous constatons que pour ceux qui s'adaptent le commerce electronique n’est 
pas une menace. 


CONCLUSION 


Le commerce electronique joue un role tres important dans nos vies. Avec tous ses avantages 
nous arrivons a satisfaire nos besoins sans bouger de chez nous, sans consommer d’essence. 
Le commerce electronique donne le тоуеп de comparer les prix et la possibilite de passer un 
achat a tout moment. Mais comme on l'a vu, il у a plus de risque lić au commerce 
electronique (des escroqueries, le manque de transparence en matiere de prix pour le 
consommateur ) que dans le commerce traditionnel. 

Le commerce traditionnel est toujours actif pour certains de ses atout, comme l'accessibilite 
immediate de ses produits ou le contact avec le vendeur. Et donc pour que le commerce 
electronique reussisse, il faut qu'il prenne en compte l’importance d’avoir les magasins 
physique. La prise en compte de cette outil menera a la complementarite de ces deux formes 
de commerce. Les deux repondent a des moments differents car c'est le consommateur qui fait 
son choix a un moment donne suivant son besoin.Ainsi les enseignes et les marques doivent 
proposer les deux pour pouvoir conquerir plus de clients que leurs concurrents. Le commerce 
electronique va donc, en fait, apporter au commerce traditionnel tout pleins d'avantages, mais 
certains inconvenients feront que certains achats se feront mieux traditionnellement. 



BIBLIOGRAPHIE 


Definition du terme e-commerce: B.Bathelot. Formes de commerces et de distributions 
[en ligne]. 2017. Disponible sur : https://www.definitions-marketing.eom/definition/e- 
commerce (consulte le 15.04.2019) 


Histoire et evolution : Le commerce electronique [en ligne]. Disponible sur: 
https://fr.wikipedia.org/wiki/Commerce_%C3%A91ectronique (Consulte le 15.04.2019) 

Le e-commerce [en ligne]. Disponible sur: http://le-econmierce.e- 

monsite.com/pages/histoire.html (Consulte le 15.04.2019) 

L'evolution du e-commerce et l’impact des nouvelles technologies sur les modes de 
distributions. [en ligne]. Disponible sur: ps://tpesurleecommerce.wordpress.com/page/2/ 


Graphique Chiffres d'affaires : Chiffre d'affaires annuel du e-commerce en France de 2005 a 
2018 (en milliards d'euros) [en ligne]. Disponible sur: 

https://fr.statista.com/statistiques/474685/chiffre-d-alfaires-e-commerce-france/ (Consulte le 
24.04.2019) 


Donnees chiffres d'utilisateurs de telephones : Le nombre d’utilisateurs de telephones 
portables en France de 2013 a 2019 (en millions) [en ligne]. Disponible sur: 
https://fr, statista.com/ statistigues/503642/utilisateurs-telephones-portables-france/ (Consulte 
le 24.04.2019). 


Chiffres : FEVAD - Nathalie Laine. Bilan 2018 du e-commerce en France [en ligne]. 2019. 
Disponible sur: https://www.fevad.com/bilan-e-commerce-ventes-intemet/ (Consulte le 
24.04.2019). 











Exemple Figaro :Hayat Gazzane. Pres de 500 clients de Cdiscount victimes d'une amaque [en 
ligne]. 2017. Disponible sur: http://www.lefigaro.fr/conso/2017/12/15/20010- 

20171215ARTFIG00094-pres-de-500-clients-de-cdiscount-victimes-d-une-arnaque.php 

(Consulte le 24.04.2019). 


Definition Phishing : Hameconnagc [en ligne]. 2018. Disponible sur: 

https://fr.wikipedia.org/wiki/Hame%C3%A7onnage (Consulte le 24.04.2019). 


Les regles de VUE en matiere de protection des consommateurs : 

Pierre FACON. Activites e-commerce : les regles a respecter imperativement [en ligne]. 
2018. Disponible sur: https://www.lecoindesentrepreneurs.fr/activites-e-commerce-regles-a- 
respecter/ tConsulte le 26.04.2019). 

Quelles sont les mentions obligatoires sur un site internet? [en ligne]. 2019. Disponible sur: 
https://www.service-public.fr/professionnels-entreprises/vosdroits/F31228 (Consulte le 
26.04.2019). 


Amazon :Sciences et Avenir avec Reuters. Amazon souhaite ouvrir 3000 magasins sans caisse 
d’ici 2021 [en ligne]. 2018. Disponible sur: https://www.sciencesetavenir. fr/high-tech/amazon- 
souhaite-ouvrir-3000-magasins-sans-caisse-d-ici-2021_l2 7735 (Consulte le 29.04.2019). 


Commerce de Vin :Viti Veille.La croissance des ventes de vins via le e-commerce ralentie [en 
ligne]. 2019. Disponible sur: https://www.mon-viti.com/filinfo/commercialisation/la- 
croissance-des-ventes-de-vins-le-e-commerce-ralentie (Consulte le 29.04.2019). 


Sarah Laurent. Chiffres et tendances du web 2019[en ligne]. 2019. Disponible 
s\ir. https://www.alioze.com/chiffres-web 


Hugo Thiphaine. Le profil du e-Commergant en 2019[en ligne]. 2019. Disponible sur: 
https://www.ecommerce-nation.fr/etude-le-profil-du-e-commercant-en-2019/ 














Les limites du e-commerce [en ligne]. Disponible 

sur: http://mooc.politechnicart.net/ecommerce/problemes-lies-au-e-commerce/ 


Avantages e-commerce [en ligne]. Disponible sur: http://tpe-es-ecommerce.e- 
monsite.com/pages/avantages.html 


Avoir un site marchand : beaucoup d’avantages... et quelques inconvenients Disponible sur: 
http://leblog.boutique.pagesjaunes.fr/site/avoir-un-site-marchand-beaucoup-davantages-et- 

guelgues-inconvenients/ 







